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ABSTRAK 
 
BARRUNITA PINTARI. 2016. 8223136612. Analisis Pengaruh Eksterior Dan 
Interior Produk Terhadap Penjualan Mobil Honda HR-V (Studi Kasus Honda 
Autoland Kelapa Gading). Program Studi DIII Manajemen Pemasaran. Fakultas 
Ekonomi. Universitas Negeri Jakarta. 
Karya Ilmiah ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana eksterior dan 
interior pada produk dapat mempengaruhi tingkat penjualan dan dapat 
mendeskripsikan SWOT pada Honda HR-V. Metode yang digunakan dalam Karya 
Ilmiah ini adalah metode kualitatif dengan metode pengumpulan data melalui 
observasi, wawancara, dan data sekunder. 
Dari hasil penelitian yang ada di pembahasan Karya Ilmiah ini, dapat diketahui 
bahwa eksterior dan interior pada produk Honda HR-V sangat diminati 
pelanggan sehingga hal tersebut mempengaruhi tingkat penjualan. 
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ABSTRACT 
 
BARRUNITA PINTARI. 2016. 8223136612. ANALYSIS IMPACT OF 
EXTERIOR AND INTERIOR ON HONDA HR-V SELLING (SURVEY 
HONDA AUTOLAND KELAPA GADING) 
Diploma III of Marketing Study Program. Faculty of Economics. State University 
of Jakarta.  
 This paper has a purpose to know how the exterior and interior on 
product can impact selling level and to describe SWOT on Honda HR-V. 
Research Method that used is qualitative method with searching data through 
observation, interview, and secondary data. 
 From writing result can concluded that the exterior and interior on 
product is really interest by customers so that thing impacted the selling level. 
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